2025

x
Z
X
w
E
.
O
a

<
mm
mm
g

TUGAS AKHIR
HASIL PRAKTIK KERJA LAPANGAN

PROSEDUR PENJUALAN RESIDENTIAL MEETING
MELALUI SALES CALL OLEH COORDINATOR SALES
DI HOTEL NEO TENDEAN
Nabilah Cahyarani Ferrisya
2205311028
Diajukan untuk memenuhi persyaratan
Diploma I11 Politeknik Negeri Jakarta
PROGRAM STUDI DIPLOMA 111 ADMINISTRASI BISNIS
JURUSAN ADMINISTRASI NIAGA
POLITEKNIK NEGERI JAKARTA

© Hak Cipta milik Politeknik Negeri Jakarta
Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta




31001

‘ordinator Sale

lan Residential Meetin

& x
o (l..i
< - 3 b S
) < g < = Z
x < ) £ >
$22 3 : =1 E
Wnnl o S 3 e %0
S 2 0 9 = 5 LLl AT
x @ S = 7l
(=}
uhz H\E 5 B8 25
w Z o O.m.% — el =
Zs o 8 0 & ] S
23f § 0
£25 2 : £
Z
E85 2 g
m_R
q =

ugas Akhir

l

PROGRAM STUDI DIPLOMA 111 ADMINISTRASI BISNIS

Koordinator P
aufik Akbar
P 1984091

Judul Lap

Nama
NIM

© Hak Cipta milik Politeknik Negeri Jakarta
Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta




eyieyer Labap yiuyalijod uizi edue)

13
o
o
=]
Q
[
[
T
o
=
—
Q.
o
=
S
()
=
<
=L
=
Q
=
=
[}
T
m
=
=
=
Q
o
=
<
o
=
Q
3
o
o
-
v
o
-
(1)
=
2,
=
-
[
Q
o
—
[
o
=
o
-
-
-

N
= - Y
o )
s 28
5 2@
Qc s
35S
= -
22 ¢
=]
3 <
c )
3 c
=3 3
o e
5 =
Sa 7
3 =%
3 5
m 2’
5
33¢
T o5
=~ 3o
-
533
S8 g
-~
A< b
o 2
o
s @73
Q 5
59
3 =
8 o
g 373
< °
7] m
) ]
c X E
= =
c 2
—p el
3873
2 0 <
s S
P —
€ 9 3
=
i £
3. °
a
s 2
Q —
3 £
5 5
°
z S
i
~ >
5 T
5 @
o =
€ £
= w
i)
-
-~
q-
=
-~
o
-+
o
=
o
3.
8
=
Q
=
w
-
i)
Cad
=
3
o
w
o
&
=

2 g
m
=
0
T
~*
Y

or
m
r
0
©
-+
Y
é.
;
o
&
;.
®
x
E.
x
=
m
Q
D
=.
fm
o
x
3
*
-+
Y

-
2
o
-
o
=
Q
3
(]
=
Q
c
for
T
w
()
o
o
b=
o
=
o
-
o
c
'
o
c
=
c
=
=~
Q
-
<
Q
-
=3
w
=
o
o
=
T
o
3
(]
=
n
o
=
-
c
=
=
Q
=
Q.
o
=
3
(]
=
<
)
T
<
-
=
o9
=
w
c
3
T
(]
-

POLITEKNIK NEGERI JAKARTA
JURUSAN ADMINISTRASI NIAGA
PROGRAM STUDI DIPLOMA 111 ADMINISTRASI BISNIS

LEMBAR PENGESAHAN
Nama - Nabilah Cahyarani.Ferrisya
NIM : 2205311028
Program Studi : Diploma I1l Administrasi Bisnis

Judul Laporan Tugas Akhir.. : Prosedur Penjualan Residential meeting
melalui Sales call Oleh Sales Koordinator di

Hotel Neo Tendean

Telah berhasil dipertahankan di-hadapan tim penguji dan diterima
sebagai bagian persyaratan-yang.diperlukan untuk .memperoleh gelar
Ahli Madya (A.Md) pada Program Studi Diploma 1l11-Administrasi
Bisnis, Jurusan Administrasi Niaga, Politeknik Negeri Jakarta, pada:
Hari . Rabu

Tanggal : 09 Juli 2025

Waktu : 14.00 - 14.50 WIB

TIM PENGUJI

Ketua Sidang ' : Taufik Akbar, SE., M.S.M
NIP. 198409132018031001

Penguji | - Fachri Aditya, M.M.
NIP. 199102062022031005

Penguiji Il : Riza Hadikusuma, M.Ag
NIP. 197404032001121002




ejie)er 1aba yiuyalijod uizi eduey

13
o
o
=}
Q
[
[
T
o
=
—
Q.
o
=
S
[}
=
[
=L
=
Q
=
=
[}
T
m
=
=
=
Q
o
=
<
o
=
Q
3
o
[
-
v
o
-
(1)
=
2,
=
-
[
Q
o
—
[
o
=
o
-
-
-

N
= - Y
o )
s 28
3 @
Qc s
35S
= -
833
=]
3 <
[ = (Y
3 c
=3 3
Y e
5 =
~
Sa 3
3 =%
3 5
m 2-
-
33¢
T o5
= o
-
533
S8 g
-~
A< b
o 2
o
s @73
Q 5
59
3 =
'ﬁ_l’ Y
8 97
< °
7] m
) ]
c X E
= =
c 2
—p el
303
=] <
s S
P —
€ 9 3
=
i £
3. °
o S
S £
m —
3 8
5 5
°
z S
i
~ >
5 T
5 @
o =
c £
3 @
i)
-
-~
W.
=
-~
o
-+
o
=
o
3.
8
=
Q
=
w
-
i)
Cad
=
3
o
w
o
&
7

2 g
m
=
0
T
-+
Y

I
Y
r
0
T
-+
Y
§0
;
o
=
=
0]
x
E.
=
=
D
Q
[}
=.
=
v
x
o
q
~+*
Y

-
2
o
-
o
=
Q
3
(]
=
Q
c
for
T
w
()
o
o
b=
o
=
o
-
o
c
w
o
c
=
c
=
=
Q
-
<
Q
-
=3
w
=
o
o
=
T
o
3
(]
=
n
o
=
-
c
=
=
o
=
Q.
o
=
3
(]
=
<
)
T
<
-
=
o9
=
w
c
3
T
(]
-

KATAPENGANTAR

Dengan penuh rasa syukur ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa atas berkat dan

karunia-Nya, Tugas Akhir dari Praktik Kerja Lapangan (PKL) yang dilaksanakan

di Hotel Neo Tendean, Jakarta Selatan ini dapat diselesaikan dengan baik. Tugas

Akhir ini disusun sebagai salah satu_syarat akademik dalam menyelesaikan

Program Studi Administrasi Bisnis, sekaligus sebagar bentuk.pertanggungjawaban

atas pengalaman dan pembelajaran selama melaksanakan PKL di.dunia perhotelan.

Penyusunan.Tugas Akhir ini tidak lepas dari bantuan dan dukungan berbagai

pihak. Oleh karena itu, penulissmenyampaikan dengan penuh rasa hormat dan rasa

terima kasih kepada:

1

y

Dr. Syamsurizal, SE., MM Selaku Direktur Politeknik Negeri Jakarta

Dr. Wahyudi Utemo; S:Ses:; M:Si-selaku-Ketua Jurusan-Administrasi Niaga
periode 2025 — 2029

Dr. Dra. lis Mariam., M.Si.;. selaku Ketua Jurusan Administrasi Niaga
Politeknik Negeri Jakarta periode 2021-2025.

Taufik Akbar, SE., M.S.M, selaku dosen pembimbing dan Koordinator
Program Studi yang telah memberikan arahan dan dukungan dalam proses
penyusunan Tuags AKhirini.

Seluruh dosen Politeknik. Negeri Jakarta terkhusus pada Program studi
Administrasi Bisnis yang telah:sabar memberikan ilmu dan pengetahuan
selama pembelajaran berlangsung:

Untuk orang tua saya Ibu Rohayani dan,Bapak Candra Ferizki terimakasih
selalu memberikan dukungan karena saya yakin tanpa doa dari kalian tidak
mungkin saya berada di titik ini sekarang.

Kepada sahabat-penulis sekaligus sahabat-dalam satu divisi dan.yang sudah
berjuang bersama selama perkuliahan dan dalam Prakti.k Kerja Lapangan ini
yaitu Rahma Andini dan Jenny Putri Samira, yang telah memberi semangat dan
motivasi baru di setiap harinya kepada penulis, dan terimakasih telah
membersamai penulis dalam situasi apapun.

Terimakasih kepada teman-teman Majelis Permusyawaratan Mahasiswa 2023-
2024 yang sudah membersamai penulis selama perkuliahan kurang lebih satu
tahun sudah memberikan warna baru dan menemani penulis dalam masa sulit

maupun bahagia.
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[SN
o

11.
12.

Terimakasih kepada makhluk ciptaan tuhan yang namanya tak bisa penulis
sebutkan. Terimakasih atas segala bantuan, kesabaran, dan kehadirannya yang
telah meringankan setiap perjuangan penulis selama masa perkuliahan. Yang
kini sudah berada di jalan masing-masing, namun doa penulis tak pernah putus,
semoga jiwanya senantiasa dijaga dan-diberkahi oleh Tuhan dalam setiap

langkah hidupnya.

.Untuk Penulis yaitu-Nabila Cahyarani Ferrisya terimakasih sudah tidak

menyerah, meski sempat ingin namun tetap bertahan melewati banyak hal,
bahkan saat tidak ada yang melihat. Terimakasih.sudah terus berproses, belajar,
dan tumbuh, meskipun tidak selalu tahu ke mana arah ini akan membawa,
untuk semua lelah yangtak diucapkan, dan keberanian yang terus dipilih setiap
hari, aku berutang banyak pada diriku sendirf.

Terimakasih Untuk Teman-teman DIl Administrasi Bisnis 2022 kelas AB 6A
Kepada band Nadin Amizah, Hindia, Feast dan ‘For Revenge penulis
mengucapkan terimakasih karna.selama ini senantiasa.menemani penulis
dalam pengerjaan Tugas Akhir ini.

Semoga Tugas Akhir ini dapat memberikan manfaat-bagi pembaca serta

menjadi referensi bagi mahasiswa lain yang akan melaksanakan PKL di bidang
perhotelan, khususnya dalam divisi Sales & Marketing. Penulis menyadari bahwa
laporan ini masih memiliki kekurangan, oleh.karena itu, segala kritik dan saran yang

membangun sangat diharapkan untuk-perbaikan di masa mendatang.

Jakarta, 25 Juni 2025

Penulis
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Industri perhotelan merupakan salah satu sektor..yang mengalami
pertumbuhan signifikan.di Indonesia. Berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik
(BPS), jumlah hotel berbintang di Indonesia pada tahun 2024 mencapai 4.584 unit,
dengan total ‘omzet mencapaiRp188,6 triliun pada tahun 2023. Angka ini
menunjukkan kontribusi besar sektor perhotelan terhadap perekonomian nasional,
seiring ~dengan meningkatnya mobilitas masyarakat, pertumbuhan sektor
pariwisata, serta pergerakan bisnis domestik-maupun internasional. Kota-kota besar
seperti Bali dan Jakarta menjadi_pusat utama pertumbuhan industri ini karena
memiliki infrastruktur yang memadai,.aksesibilitastinggi, dan daya tarik tersendiri
baik bagi wisatawan maupun pelaku bisnis.

Jakarta, sebagal ibu kota negara dan pusat bisnis nasional, menempati
peringkat kedua dalam jumlah hotel bintang 5 dengan 37_hotel, meskipun tidak
dikenal sebagai destinasi wisata utama seperti Bali. Hal ini menunjukkan bahwa
pertumbuhan industri perhotelan di Jakarta didorong bukan hanya oleh sektor
wisata, tetapi juga oleh tingginya-mobilitas-bisnis, penyelenggaraan berbagai event
nasional dan internasional, kunjungan Kkerja, serta meningkatnya kebutuhan akan
fasilitas residential meeting. Hotel-hotel di Jakarta Kini“tidak hanya menyediakan
akomodasi, tetapi juga menghadirkan fasilitas lengkap seperti meeting room,
layanan katering, dan fasilitas hiburan yang mendukung kebutuhan korporat.

Pertumbuhan_ini juga tidak-terlepas.dari.peran.strategis Jakarta sebagai
hubungan utama kegiatan ekonomi, pemerintahan, dan diplomasi di Indonesia.
Dengan jumlah perjalanan dinas yang tinggi, kunjungan tamu asing dari sektor
bisnis maupun diplomatik, serta kegiatan lokal berskala besar, kebutuhan akan
layanan perhotelan yang profesional dan fleksibel terus meningkat. Oleh karena itu,
industri perhotelan di Jakarta berkembang dengan menyesuaikan diri terhadap tren
konsumen, seperti digitalisasi layanan, peningkatan standar kebersihan dan
keamanan, serta penyediaan paket-paket korporat yang disesuaikan dengan
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kebutuhan klien. Hal ini membuat Jakarta tetap menjadi salah satu tulang punggung
industri perhotelan nasional, meskipun karakter pasar dan penggeraknya berbeda
dengan kota-kota tujuan wisata seperti Bali atau Yogyakarta.

Lebih jauh lagi, Jakarta menyumbang lebih dari 17% Produk Domestik
Bruto (PDB) Indonesia, menjadikannya kota dengan aktivitas ekonomi tertinggi.
Kondisi ini mendorong permintaan yang tinggi terhadap layanan akomodasi dan
ruang pertemuan, terutama dari perusahaan, instansi pemerintah, dan.komunitas
bisnis. Dalam konteks ini, hotel bukan hanya menyediakan kamar untuk'menginap,
tetapi juga menjadi lokasi strategis untuk penyelenggaraan berbagai kegiatan bisnis,
salah satunya adalah residential meeting.

Residential meeting adalah kegiatan rapat yang disertai dengan menginap di
hotel, sehingga pelanggan mendapatkan layanan terintegrasi mulai dari meeting
room, akomodasi, hingga konsumsiz Jenis pertemuan ini Semakin populer, terutama
di kalangan perusahaan yang ingin menggelar kegiatan rapat, pelatihan, atau
gathering secara efisien dalam satu lokasi penjualan residential meeting, hotel perlu
mengadopsi strategi pemasaran yang aktif dan tepat sasaran. Salah satu metode
yang digunakan oleh tim Sales & Marketing di Hotel Neo. Tendean Jakarta Selatan
adalah sales call, yaitu pendekatan langsung kepada calon pelanggan melalui
kunjungan fisik atau tatap muka. Sales call memungkinkan coordinator sales untuk
menjelaskan secara rinci mengenai paket residential meeting yang ditawarkan,
menjalin hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan, serta menyesuaikan
penawaran dengan kebutuhan masing-masing Klien.

Wardani dan Boer (2025) menyebutkan bahwa pendekatan langsung seperti
ini efektif karena dapat meningkatkan kepercayaan dan memungkinkan komunikasi
dua arah yang lebihwintens. Senada dengan itu, Kotler dan_Keller~(2021)
menjelaskan bahwa interaksi personal dalam penjualan meningkatkan peluang
terjadinya transaksi, karena pelanggan merasa lebih diperhatikan dan mendapatkan
solusi yang relevan.

Selama menjalani program magang di Departemen Sales & Marketing Hotel
Neo Tendean, penulis berkesempatan untuk mempelajari dan terlibat langsung
dalam pelaksanaan sales call yang dilakukan oleh coordinator sales. Dalam
praktiknya, terdapat prosedur yang terstruktur mulai dari identifikasi calon



eyieyer abap yiuya3ijod uizi edue)

7
)
(1]
=]
Q
c
£
T
o
=
-
Q.
o
=
3
(]
=
c
S,
=
o
=]
~
(1]
T
m
=]
-+
=
Q
o
=
<
o
=3
Q
g
o
N
[
-
)
o
=
(]
=
=
==
2
[
Q
(1]
=
—
-]
=
o
=
-
o

N
Qoo
T
o =
=] Q
Q@ <c s
355
=1 =
ey
323
c o
3 c
x> 3 2
o -
= ~
Sa3
3 =%
3 5
= =
=]
s8¢
a E
= T
o
s 55
2 =
S 2 g
~c B
o 9 3
o
9 @ B
Q 3
5o 0
S =
o )
g' =
< °
w m
(] =
c & £
S =
c 4
= =
307%
- -
< <
o V)
. =
c 9o 3
= X =
Mo o
3, K
o
s 2
) —
3 £
5 &
T
z ¢
Q
~ 3
5 T
2 B
o -
c S
S 3
1]
=
=
]
=
~
7]
&
[=
o
3.
Q
(=
o
=
w
[ =
O
-
o
3
o
w
S
()
7

o
o
a
8]
T
-+
8

o =
m
e
0
v
-+
Y
g.
*.
‘
)
;‘
®
x
E.
x
2
m
«Q
o
=.
A
o
x
3
q
-+
Y

—
=)
5
9
1)
=
Q
3
[}
=
Q
c
(=4
e}
w
(]
o
o
Q
o
=
o
~,
Qo
=
w
o
[ =
-
=
=
~
o
-
<
o
=
£
=
3
-,
Qo
=
T
o
3
()
-
n
o
-
-
=
3
3
Q
=
Q.
(')
-
3
(]
-
<
m
o
=
-
z
')
-
w
o
3
o
[
-

pelanggan, penjadwalan kunjungan, presentasi penawaran, negosiasi, hingga tindak
lanjut setelah kunjungan. Proses ini juga menghadapi berbagai tantangan, seperti
perubahan kebutuhan pelanggan, keterbatasan anggaran, hingga persaingan dari
hotel lain.

Berdasarkan pengalaman tersebut,penulis. terdorong untuk melakukan
penelitian lebih lanjut mengenai prosedur penjualan produk residential meeting
yang dilakukan melalui‘metode sales call oleh seorang coordinator.sales di Hotel
Neo Tendean, Jakarta Selatan. Penelitian ini bertujuan untuk memberikan
gambaran menyeluruh mengenai alur kerja tim sales dalam melakukan penjualan,
tantangan-tantangan yang dihadapi di lapangan, serta menilaiy sejauh mana
efektivitas metode sales call dalam mendorong peningkatan penjualan. Oleh karena
itu, penulis memutuskan untuk mengangkat judul tugas akhir yang selaras dengan
praktik kerja lapangan yang telah dilaksanakan, ‘yaitu “Prosedur Penjualan
Residential Meeting Melalui Sales Call oleh Coordinator Sales di Hotel Neo

Tendean Jakarta Selatan.”

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, rumusan masalah dalam
laporan magang ini adalah sebagai berikut:
a. Bagaimana prosedur. penjualan residential meeting melalui sales call oleh
coordinator sales di Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan
b. Apasajayantangan yang.dihadapi dalam penerapan strategi sales call untuk
penjualan residential meeting
c. Bagaimana efektivitas strategi sales call dalam meningkatkan penjualan

residential meeting di Hotel Neo Tendean

1.3 Tujuan Penulisan
Adapun tujuan dari penulisan laporan magang ini adalah sebagai berikut:
a. Menjelaskan prosedur penjualan residential meeting melalui sales call oleh
coordinator sales di Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan.
b. Menjelaskan tantangan yang dihadapi dalam penerapan strategi sales call

dalam penjualan residential meeting.



eyieyer abap yiuya3ijod uizi edue)

7
)
(1]
=]
Q
c
£
T
o
=
-
Q.
o
=
3
(]
=
c
S,
=
o
=]
~
(1]
T
m
=]
-+
=
Q
o
=
<
o
=3
Q
g
o
N
[
-
)
o
=
(]
=
=
==
2
[
Q
(1]
=
—
-]
=
o
=
-
o

N
Qoo
T
o =
=] Q
Q@ <c s
355
=1 =
ey
323
c o
3 c
x> 3 2
o -
= ~
Sa3
3 =%
3 5
= =
=]
s8¢
a E
= T
o
s 55
2 =
S 2 g
~c B
o 9 3
o
9 @ B
Q 3
5o 0
S =
o )
g' =
< °
w m
(] =
c & £
S =
c 4
= =
307%
- -
< <
o V)
. =
c 9o 3
= X =
Mo o
3, K
o
s 2
) —
3 £
5 &
T
z ¢
Q
~ 3
5 T
2 B
o -
c S
S 3
1]
=
=
]
=
~
7]
&
[=
o
3.
Q
(=
o
=
w
[ =
O
-
o
3
o
w
S
()
7

c. Menjelaskan efektivitas strategi sales call dalam meningkatkan penjualan

residential meeting di Hotel Neo Tendean.
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1.4 Manfaat Penulisan
Penulisan tugas akhir ini diharapkan dapat.memberikan beberapa manfaat
sebagai berikut:

a. Bagi penulis, laporan ini memberikan kesempatan bagi-penulis untuk
menerapkan teori yang telah dipelajari selama perkuliahan, terutama dalam
bidang sales & marketing di industri perhotelan, Selain itu, pengalaman
langsung dalam proses penjualan residential meeting melalui sales call
dapat menambah wawasan serta keterampilan praktis di dunia kerja.

b. Bagi Hotel Neo Tendean Jakarta' Selatan, penulisan Tugas Akhir ini
diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi dan referensi bagi tim Sales &
Marketing dalam meningkatkan strategi- penjualan residential meeting.
Dengan memahami tantangan yang dihadapi-serta efektivitas metode sales
call, hotel dapat menyempurnakan pendekatan-pemasaran untuk menarik
lebih banyak klien korporat maupun pemerintahan.

c.. Bagi ilmu pengetahuan, laporan ini.dapat.menjadi tambahan referensi bagi
mahasiswa dan akademisi.yang tertarik dengan bidang sales & marketing di
industri perhotelan, khususnya dalam strategi penjualan langsung seperti
sales call. Selain itu, laporan ini dapat menjadi bahan pembelajaran bagi
pihak lain yang ingin memahami_lebih dalam tentang prosedur penjualan

residential meeting di lingkungan hotel.
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1.5 Metode Pengumpulan Data
Dalam penyusunan tugas akhir ini, penulis menggunakan beberapa metode
pengumpulan data sebagai berikut:
a. Observasi
Penulis melakukan pengamatan langsung terhadap kegiatan operasional di
Departemen Sales & Marketing Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan,
khususnya dalam proses penjualan residential meeting melalui sales call.

Dengan mengikuti aktivitas coordinator sales secara langsung, penulis
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C.

dapat memahami prosedur yang diterapkan dalam menawarkan paket
residential meeting kepada calon pelanggan.

Dokumentasi

Penulis mengumpulkan berbagai dokumen terkait, seperti database &
weekly report sales, Brosur;” bertemu.dengan Personal In Charge
Perusahaan atau Pemerintahan, Offering Letter, Confirmation Letter, dan
Banquet Event-Order Dokumentasi ini digunakan untuk. menganalisis
strategi yang-diterapkan dan efektivitas pendekatan yang dilakukan, oleh
coordinator sales.

\Wawancara

Sebagai pelengkap observasi dan dokumentasi, penulis juga melakukan
wawancara dengan coordinator sales dan staf terkait di Departemen Sales
& Marketing berjumlah 2 orang yaitu Sales Excutive dan Sales Manager.
Wawancara ini bertujuan untuk memperoleh informasi lebih mendalam
mengenai prosedur penjualan residential meeting, tantangan yang dihadapi,
serta efektivitas strategi sales call. Daftar pertanyaan wawancara dapat
dilihat di Lampiran 1.
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BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, serta-analisis terhadap strategi

penjualan residential meeting“melalui metode sales call di. Hotel Neo Tendean
Jakarta Selatan, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

a. Prosedur penjualan residential meeting melalui sales call oleh cooerdinator

sales dilakukan secara sistematis dan terstruktur, dimulai dari identifikasi target
PIC.melalui database dan laporan mingguan, dilanjutkan dengan kontak awal
dan penjadwalan pertemuan, penyusunan materi penawaran, sales visit,
pengiriman Offering Letter, penyusunan Confirmation Letter, penerimaan
pembayaran, pembuatan ~Banquet Event Order (BEO), hingga proses
pelaksanaan dan evaluasi. Prosedur ini tidak-hanya berfokus pada pencapaian

penjualan, tetapi juga membangun hubungan jangka panjang dengan klien.

.. Tantangan dalam penerapan strategi sales call meliputi beberapa hal seperti

pergantian PIC di perusahaan Klien, kurangnya respons dari PIC, persaingan
harga dengan hotel lain,serta belum langsung.terlthatnya dampak dari kegiatan
sales call dalam jangka . pendek.. Meski.. demikian, tim.sales mampu
mengatasinya melalui pendekatan personal, komunikasi langsung, kunjungan
lapangan, dan strategi penyesuaian harga berdasarkan kebutuhan klien.

. Efektivitas . strategi sales..call’ dalam 'meningkatkan penjualan terbukti

signifikan, meskipun tidak selalu menghasilkan pemesanan dalam waktu dekat.
Strategi ini berhasil memperkuat relasi dengan klien, meningkatkan konversi
penawaran menjadi.._pemesanan, ‘membangun  citra positif..hotel, serta
mendorong loyalitas dan repeat order. Dukungan internal dari berbagai divisi
hotel serta komunikasi yang cepat dan fleksibel juga menjadi faktor
keberhasilan strategi ini.

Dengan demikian, sales call tidak hanya menjadi alat pemasaran, tetapi juga
instrumen strategis dalam membangun kepercayaan, meningkatkan reputasi
hotel, dan mendukung pertumbuhan penjualan produk residential meeting di
tengah persaingan industri perhotelan.
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5.2 Saran

Berdasarkan temuan dan kesimpulan di atas, penulis memberikan beberapa

saran yang dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi Hotel Neo Tendean dalam
mengembangkan strategi penjualan Residential"Meeting melalui sales call:

a. Hotel disarankan untuk memperkuat sistem pengelolaan database klien,

khususnya informasi PIC (Person in Charge), agar proses. identifikasi calon
klien dapat berjalan debih cepat dan akurat. Penggunaan sistem digital seperti
CRM (Customer Relationship Management) dapat membantu . dalam
mengelola data, histori komunikasi, dan potensi follow-up, selain itu prosedur
penjadwalan pertemuan hendaknya lebih terstruktur dengan bantuan pengingat
otomatis, sehingga setiap prospek yang sudah dihubungi dapat ditindaklanjuti
secara tepat waktu, tanpa kehilangan.momentum ketertarikan dari calon klien.

.- Mengingat pergantian PIC sering menjadi hambatan dalam komunikasi, tim

sales sebaiknya melakukan pembaruan data PIC secara berkala dan menjalin
komunikasi dengan lebih dari satu.kontak dalam satu perusahaan, guna
mengurangi ketergantungan pada satu individu: Untuk mengatasi kurangnya
respons dari klien, sales dapat menggunakan pendekatan komunikasi multi-
kanal (multichannel), seperti kambinasi telepon, WhatsApp bisnis, dan email
profesional, serta tetap mempertahankan kunjungan langsung jika
diperlukan.Dan hotel juga dapat memperluas jejaring dengan sales dari hotel
lain untuk bertukar informasi calon klien .atau  referensi, serta menjalin
hubungan "kerja samainformal yang- saling menguntungkan antar rekan

seprofesi.

. Tim sales sebaiknya.mendapatkan pelatihan lanjutan dalam_hal-kemunikasi

interpersonal, teknik presentasi.produk, serta strategi.negosiasi harga yang
kompetitif, agar lebih siap dalam menghadapi persaingan dan menyesuaikan
penawaran dengan kebutuhan serta anggaran klien dan diperlukan program
evaluasi berkala terhadap efektivitas sales call, seperti dengan menganalisis
rasio konversi dari penawaran ke pemesanan, kepuasan klien pasca acara, serta
durasi siklus penjualan dari awal kontak hingga transaksi terjadi. Dan untuk

memperkuat loyalitas klien, pihak hotel bisa mengembangkan program retensi
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seperti pemberian diskon khusus untuk repeat order, penawaran eksklusif, atau
aktivitas relationship maintenance seperti pengiriman hampers dan thank you
letter setelah acara berlangsung.

Dengan melakukan peningkatan pada aspek prosedur, mengantisipasi

tantangan secara strategis, serta memg kuat efekti\ ri strategi yang telah

Residential Meeti k klien korporasi dan pemerintahan.

POLITEKNIK
NEGERI
JAKARTA
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LAMPIRAN

Lampiran 1. Daftar Pertanyaan Wawancara:

Wawancara pada penelitian ini dilakukan dengan dua sumber yaitu Sales Executive

dan Sales Manager.

1.

Bagaimana prosedur awal yang dilakukan.oleh.coordinator sales dalam
menjual produk Residential meeting di Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan?
Setelah target calon pelanggan ditentukan, bagaimana langkahselanjutnya
dalam menjalin komunikasi awal dan.memperkenalkan produk Residential
meeting?

Apa saja tahapan lanjutan yang dilakukan oleh coordinator sales setelah
komunikasi awal berhasil dilakukan, hingga tercapainya kesepakatan kerja
sama dengan tamu.

Apa langkah terakhir dalam proses penjualan ini dan bagaimana Hotel Neo
Tendean memastikan bahwa pelaksanaan acara berjalan lancar sesuai
kesepakatan?

Bagaimana cara tim Sales mengevaluasi efektivitas metode sales call dalam
meningkatkan penjualan paket Residential meeting?

Apakah ada strategi khusus yang dilakukan oleh tim Sales untuk menjaga
hubungan jangka panjang dengan Klien setelah acara selesai dilaksanakan?
Apa tantangan sebagal coordinator sales untuk melakukan penjualan

melalui sales call ?



Sumber: Dokumentasi penulis, 2025

Lampiran 2 Bukti Wawancara dengan Sales Executive dan Sales Manager

© Hak Cipta milik Politeknik Negeri Jakarta
Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta

POLITEKNIK
NEGERI
JAKARTA
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Lampiran 3 Dokumen Offering Letter

o

-+

s 2 . nEo

el — e

- o) Cro .

— = Jakarta, 19 Mej 2025 Wasting Packages Rebé

= Y
Ms Tka - =

= .o B e R s e Meeting Package Publish Rate Corporate Rate

o Lunch / Dinner Meeting

) Gedung B L. 4, JI. Jenderal Sudirman, Senayan, Jakarta Pusat 1 thaal Rp. 335.000 net/pax —

= Phone: il W 4 hours meeting room usage

- Emall : - Half Day Meeting Package

(") 1x Meal Rp. 450.000 net/pax [}

= Subject: Offering letter Hotel neo tendean 2025 1x Coffee Break

- 4 hours meeting room usage

; Ms Tka Full day Meeting Package

— Warm Greetings from NEO Tendean Hotel... TXMCEZ’I'EL Pesnk R0, 250:000 et/pax - o
We would like to thank you for the opportunity to submit our proposal. We are

) delighted to be in position to work with you and be part of the success of your 8 hours meeting room usage

Q event. further to your requirement of meeting package in NEO Tendean Hotel, Residential Maeting Package

) we are pleased to offer our special rate as follows: Twin Share Rp. 1.150.000 net/pax

- 3x Meal

- 3x Coffee Break

[ — 12 hours meeting room

Q Residential Meeting Package

e single

2 e s N Rp. 1.300.000 net/pax -

s’ 12 hours meeting room

Room Rate Full Board Meeting Package
2x Meal Rp. 700.000 net/pax 1
ROOM TYPE PUBLISHED RATE 2025 | CONTRACT RATE 2025 2x Coffee Break
Standard Room Breakfast | IDR. 1,000.000++ Ll " - :e:::,’:o?ier::g Toom usege Rp, 5.000,000/pax _ﬁ—
Superior Room Breakfast | IDR. 2.000.000+ + | | | B Include Sound System &
Projector
4 hours

eyeyer 1abaN yiuyajod yiiw exdid deH S

Room Benefits:
o Daily buffet breakfast for maximum 02 guests per room per night only
e Complimentary tea and café making facilities

e Freeinternet access in the room and all hotel area

Coffee Break Meeting
Package

1x Coffee Break

2 hours meeting room usage

Rp. 400.000 net/pax | | | B |

JL. Woitee Monginsidi No 131, Tendean. South Jakaria 12180, lndonesa
T 021- 2642, 722 6688 - 021- 722 6288
‘waw NeoHoteks com

JL Wolter Monginsidi No 131, Tendean, South Jakarta 12180, Indonesia
T 021- 2042, 722 6688 F: 021- 722 6288

v i
Meeting Package Benefits:
»  Free parking for 5 cars
s Meeting stationery (notepad, pen or pencil), 1 LCD, 1 screen, standard
Sound system with 2 microphones, 1 flipchart, water & candies, Wi-Fi access in
the meeting area
Sales Manager| NEO Tendean Hotel

). Wolter Monginsidh No 131, Ter
T: 021- 2942, 722 6688 F: 021- 7

5, South Jakarta 12160, Indonesia

Additional Breakfast
‘Acditional Coffee Break
Additional Lunch
Additional Dinner

1jn} eA1e) ynin|as neje uejbeqas yelueqiadwaw uep ueluwnwnbusw bueie|iq °z
eyieyer Laba Yiwaiijod Jefem Buek uebunuaday] ueyibniaw yepn uediynbuad °q

‘yejesew njens uenefup neje )iy uesiinuad ‘ueiode] uesiinuad ‘Yyejw|i efiey uesjjnuad ‘ ueniPuad ‘ueyipipuad uebupuada)] )ynjun eAuey uedipnbuad ‘e

Additional Hour

1ul s

We are currently not holding any space for the above-mentioned group. If you
want to establish a group block please reconfirm this proposal prior to the due
date of 21 Mei 2025 Please note that the above rates are valid until the
proposal due date after which we reserve the right to revise our proposed rates.

Should there be any changes or should you need further assistance or
information, please do not hesitate to contact me at +EUNBL. _. B .
via e-mail under . Once this evant is, confirm you
will be contacted by NEO Tendean Hotel, who will service this important event
and follow up 0n all detalls concerning your booking.

Best Regards,

Jaquins ueyingaKuaw uep ueywnjuesuaw eduey jui sijny eA1ey yninjas neje ueibeqas diynbusw Huese|iq *|

undede jnjuaq wejep

1 Wlter Monginsidi No 131, Tendean, South Jakiets 12180, Indonesis

MG ST, ool I i 1 A Woter Vorgina No 131 Todean, Souh Jakara 12160, Indoness
s Neokolels com

1
1-2942, 722 6688 - 021. 722 6288
oHoles com

Sumber: Hotel Neo Tendean, 2025
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Lampiran 4. Dokumen Confirmation Letter

NO. CL: 93 /V/ 2025 /SM / IND

exdid yeH

epieyer HabaN yiuseod yijiw eadid eH S

Jakarta, 19 Mel 2025

DASAR DAN BATCH 1
Gedung B Lt. 4, Ji. Jenderal Sudirman, Senayan, Jakarta Pusat
PIC  :MsTka
Moble (@ W W WO
Email

Dengan hormat DASAR DAN BATCH 1
Salam hangat dari Neo Hotel Tendean

Terima kasih atas kesempatan yang diberikan kepada kami untuk berpartisipasi dalam
acara. bersama ini kami sampaikan konfirmasi

acara tersebut:

1. KAMAR

Tonggal : 20 - 21 Mei 2025
Jumlah Kamar : 15 Residential Twin Share

eyieyer uabap yiuyalijod uizi eduey

1n} eA1ey ynin|as neje ueibeqas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbuaw buelejiq °z
ejieyer L1363 Yiuyyalijod sefem buek uebunuaday) ueibniaw epn uediynbuad °q

yejesew njens uenefun neje yii] uesijnuad ‘ueiode] uesinuad ‘Yyejwy efe) uesijnuad ‘ uenipuad ‘ueyipipuad uebunuaday] ynun eAuey uedinnbusd ‘e

Tipe Kamar Harga
(4 co

1jn3 eAae)y] yninjas neje ueibeqas diynbusw buesejiqg |

15 Residential Twin
Share 20 Mei 2025 21 Mei 2025 - LI B

s

I Wolter Monginsidi No 131, Tendean, South Jakarta 12180, Indonesia
T: 021- 2942, 722 6688 F: 021- 722 6288
oo Negkotels.com

Jaquins ueyingakuaw uep ueywnjuesuaw eduey

w
5.
- Kabijakan Extra Sud dan Anak Oibuwih Ursar
a Pengrunedn Fatra Ao daenshan blags R 290,008 jr imalam suah il saapi,
Gratis s3apan untuk anak dbawsh § thun Gan SRcrakon S0% da hag3 5090 Untk
o Lals eureeg ai L2 wten
=
o
- . ®
3  Selasa, Rabu 20,21 Mai 2025
Jemiah Tamu +30 hex
3
£
.o Wori/Tanggal | Wektu | Kagistan Tampat Setup | gt
Sl Rani Rescerti
201 wai 2025 | 0900 o Twin os Cissroam | 30 Pax
2130pm | Lin

SO Seriak vt tempat wenan aupan ronngen
SONBE0 MIOALEDS (UAIGAN fRrichat AN EXVRROECF LV Akt

5. Vonitmr Worgeses Ne 157, Teodemn, Sorth jakarta 12180, kedorwse
T 021- 2842, 222 6484 Fi 021- 723 2K
B e
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4. DEXORAST
Mian selufu batwa Ak aca benders, Bannwr, puston gamb, taeda tngan, kgo
pansskase dan (welun yang akse disang can dtuepkian ¢ stiap e umm
Hamasuk ) Pty masek GoSung, 168, termgat makanan dan minuman, i e, Gt
reizeasi dan [aio-isn. Jks ade Kien yang memints dekoms! ) gedung otel (bex ddsem
maupan duar aegunen hiel), WSelaTrya Sann ments pErET AW hete. Meisen
melgut kebiksanasn derl hotel, Gan kien 3kan MENDZRNY up PIRAK hotel dai sopaa
anggung fawa uirgun yirg 1onidi ke sda dekieris yang teik dsetupl, Setiap Bahin
m 9 Csetugs Narus METatull peratuan peredungan ketakaran Gan hetel
g RemspeghimimBingimirelonioa Vectal burhak mumbeharkan biaya was

5. BARANG BERBAHAYA
Kebijakan Pambataian Cpen fame (wigus sosisty yaeg Sertubumgan dmgen s, seperts lampu oo, M,
Dolam hal pembataan, pembertahusn tatus harus telsh derimg bata! paing tama 90 <o, G0 In-ain), sprie-s (hembe~g 35t besar), firemarks (Kemung opi, pyrotechiics
o sabelum pelksanian keglaian. Decosit skan hangus seabil Bagakiou melakukan (harvang i yang bereriasi) | Sahan bimis bertahays, giites, ool (Vortas kel
et Dosbie. Pumstaten e imng: o 30 e stoskin, puldksaried Berwaind yang busaoys iabiu| ke e saa peraysan peMMans, Uang fahun don
S ko ienlon 0% by pebsian. Iin-Lin), pasir dies swali Zal yang manghawiken saTEsh atau pUrG-puRg diarsng kece
Ketidakhadiran (No-Show) © fokasi Poted (di GmAM dan O luac rusGan). PeavERRaN GIR MENGIKDAKST S
Dalam hal ketdakiadian tam atau no-show, hotel barhak mengarakan biaya penuh \egengu dan pembotwan scara, frdakan hukum oieh hotel can dikensan by
e 1 erusavan.
2. MENY ©. DEPOSIT h PEMBAYARAN
Konfirmasi menu paing lambat dilakukan 1 minggy sebelum pelakssnaan acara atau © 32y0 mer shan secad ClOMats AEQRKEN ke daem Group Maste Account. Bizya
pemiihan menu akan dilakukan oieh hotel. tarbahun paNg dkoamums oW by (miseye eniner, wapon, mundry, ) skan
ditambankan masng-mezng tamu wsan m
3. MAKANAN DAN MINUMAN maning3ulion ou. AsbAS Lansapec byt yong kst
Alergl s merinpgaltan ol meka-shan (Ranahkn ba deem G Master Account dan
Ko i gidoranalon sl a7 Sk e il o el @RagiNin Fspedy Fenk
sl don Nt meertankan nans lrgian dak, hotel tida *+ Masing-masing 1My yang menpnsp harus memberkan jamman atay Ceposit untuk
o kg ek e i gl S el Daslierasgn tpaiiehar biays paansht
b kot « Hotel berak meminta tambahan depos apevdn terdaps: penamoahan Jumish peserts

atau penambshan binnya
Makanan dan Minuman di fuse Hotel o Untuk jareinen reserviss kel merbutiken depost sbess W% patig (ambat 30

Dilarang untuk membawa minuman dan makanan ke hotel tanpa persetujuan Kiien dan * Selunch pembayares hares silakikan pring wmbst 21 Mei 2023
. Persatujuan berlsi sebuah
yang_ menspesifikasikan jenis makanan Gan minuman, kualias, baya corkage (tamu »m-y.w- @R Mo b Dk BOLeS SEPOVT] g TN GRIN IE Kocual pitak
membawa wine sendgirl) serta biaya fainnya dan mengganti rugi hotel dan segala muariTa paTayaren melelsl Gl pang pang fanpe dseat e
Kewagbannya. Semua minuman keras yang dibawa ke hotel harus meialu agen resmi st Eotts e U ik Dembapan mekslul karty tedt.
erintah pada setiap botol. Hotel berhak menoiak makanan dan e Gopndenicingai-d oo ki

dengan
‘minuman luar tanpa alasan.

- Wt Mg o 433 T, Sonth kot S2100. Inorasis
1. Woler Monginsd tlo 131, Tengean, South Jakarta 12180, Indonesa >
o o 021-722 6288 R TIT SN,

Datan situasi apapn, piNak hotel tidek Akan meneri;a pembayaran kepada St hotel
(@ineys, selsin dan Generl Cashier.

tempo seperts yang disetutkan

mmmuwm«m'ﬁu
apat diembalikan den akan !M-nn untuk pembayar yang Gukibetkan oleh
permbatalen tersebut.

Pembayaran mengguskan benk transter ke:
1

Accout Name. © PTDINAMIKA SENTOSA AT hukum, pemogokan, larangan
Bk P Ao
Swit Code s ewmeon

Seteiats kien men-transter pambayaran, Kken diminta untuk menginmksn saiinan bukti
(ranster kepada pinak Neo Tendean Wotel Jakarta. melalss mn, Fembayarsn aps pun
79 bank inf bk

‘saagai bukti parnibayarar.

T S A s st
Iciakikan 8p3Kad). Pk hokel Tembuhahkan seccoya 14 har kals untk
ook bttt vulr morgUnISen prose bl e Tersbisen

Tnpa penjelasan. Hanya Kien yang akan menggunakan hotel b dart sekali
dopat mengajukan, Jka tidak -a-w skan, drolak. Saat detus, kredt

$atuh tempe. hotel barhak metakukan revisl harga. Apatia kamar hotel telah tegual penuh

1. Wolter Monginsidi No 131, Tendean, South Jokarta 12180, Indonesia. 1, Tendesn, South Jakarta 12180, Indonesia
T: 021- 2642, 722 6688 F: 021- 722 6288 T Ga 254, 753 6688 1. 031732 6208
st Necotels.com

JAKARTA



VLNVHYE
1¥393N

.
8
=
@
S
=

m regional atau keadaan darurat iainnya (membuatnya tidak Gisarankan, ilegal atau tidak
‘mungkin untuk menyediakan fasilitas atau layanan untuk mengadakan fungsl iDinl!).
L3 s S penjuaan hots, Vang @perian ! coensil
" 80 s penangkapan atau penyitaan dalam proses hukum, mogok kerfa, larangan bekerja,
N S o e e, s o, o ot Tt Denihancan ks, pengelansan st Ko It (oMl sagth 3 wrur) dar
L e Ly P awon oo kbl
penggunaan api. 'cr)umln ini dapat diakhiri untuk satu atau alasan yang lebih dengan pembentahuan
‘ i o ‘bahwa semua mmrmmgﬂanmm is dan satu pihok ke pihak lain tanpa p!hnmamhﬂn Kemampuan untuk
elakul Jotur hukum dengen cap steu metersl SWiep batol, km peranyian Ini tanpa pertanggunglawaban dengan paragrat Inl
- ot Y908 (o s ey oo pots sk peryempaion ermbeuinsen trtoky Kepeds. GOk 1w yng
N kebijakan . Layanan minuman beralkohol dapat ditolak untuk tamu menetapkan Gasar untuk penghentian sesegera mumkln ‘secara beralasan, tetap tidak lebih
e i gt oo s
.o Berdasarkan ‘bahwa merckok dilarang di mana saja dalam salah satu
e o e o e Pt 17 ExSExUST YANG TEPAT
13. LISENST Perjanjian ini menggantikan semua perjanfian, proposal, baik lisan dan negosiasi tertulis,
Kiien sepenuhnya bertanggung Jawab untuk mendapatkan lisensi atau (zin yang diperiukan representasi, komitmen dan komunikesi lainnya antars hotel, penyedia dan klien, den hanya
untuk melakukan, menylarkan, mengirim, atau menampikan karys hak cipta ape pun dapat ditambahkan atau divbsh secara tertulis melaki perjenjian bersama dan
(termasuk, tanpa batasan, musik, audio, stau rekaman video, karya seni, dan lain-lain.) ditandatangani oleh hote! dan klien. Kilen menyetujul bahwa setiap perubahan di
perusahaan mereka atau wmmr kepemilikan perusahaan balk penggabungan,
e gty ey
14. KERANASIAAN kewajiban berdasarkan perjanjian ini dan bshwa perjanjian ini akan tetap berisku
Semua rinclan pacda perjanjian bersifat rahasia dan tidak boieh ditunjuikan kepada pihak ‘sepenuhnya dan berhubungan dengan kiien dan entitas penggantinya.

ketiga atau dipubliasikan pada saluran publik apapun termasuk website, media cetak dan
sebelumnya.

Perjanjian ini tidak beriaku sampai dicksekusi oleh individu yang berwenang baik dari kiien

T dan hotel. Yong bertanda tangan di bawah ini menyctuyui dan menjamin bahwa mercka
Kiien setuju untuk menggant rugi hotel dan penyediany, perusahaan Induk mereks, anak berwenang untuk menandatangani den masuk ke calam perjanfian ini atas nama pinak
perusahaan, afiiasi, pejabat, eksekuti, Girektur, perwakilan, karyawan, agen dan lain-lain yeng mereka tandatangani.

S avoile Vil Nkigd ok he sl 8 o e, O (e

nunmxmuumwnwwmw
809 ditetapkan dalam perjanian ini

16. KETIDAKBERDAYAAN KINERIA
Perjangian ini akan berskhic tanpa kewafiban kepada salah satu pihak jka kinerjs
terhambat

eyeyer Labap yuyaNjod Wizl eduey

1|3 eA1e)| ynin|as neje ueibeqas yeAueqiadwaw uep ueyjwnwnbuaw buelejq °z
eyieyjer 1363 Yiwya3ijod Jefem Buek uebunuaday) ueyibniaw yepn uediynbuad °q

*yejesew njens uenefun neje yiiy uesijnuad ‘uesode] uesinuad ‘yejwji eA1e) uesjinuad ‘ uenjpuad ‘ueyipipuad uebunuada)] ynjun efuey uediynbuad ‘e

1. Wolter Monginsigi No 131, Tendean, South Jakerta 12180,
T: 021- 2942, 722 6688 F- 021- 722 6288

Indanesia

. Woer Worgiesd N0 131. Tendasn, St Ikt 12180, tndoraie
- 722 6268

18. FLUKTUAST PAJAK
Apabila dikemudian hari terjadi perubahan nilai pajak dan atau retribusi selama masa
kontrak ini dan mengharuskan hotel membayar pajak/retribusi tersebut maka hotel berhak
mengumpulkan pajak/retribusi tersebut dari Penyelenggara Acara atau tamu atas nama
dengan terlebih dahulu.

1s1jn} efie)] ynanjas neje ueibeqas dipnbuaw bueleiq °L

secara khusus disepakati bahwa dengan menandatangani perjanjian ini tidak ada
embebasan diberikan kepada Penyelenggara Acara terhadap pembayaran perubahan pajak
nan/mu retribusi yang dikenakan oleh Pemerintah.

19. KELALATA
Apabila Pewyelemam Acara gagal melakukan pembayaran atau tidak mematuhi
persyaratan maka Hotel dapat mengakhiri kontrak ini.

20. TANDA TANGAN
Silahikan ancatangend semua lember kontrk in) spabil tesh disetiul dan dirim kembail
kepada Neo Tendean Hotel Jakarta. Setelah kontrak ditandatangani maka kesepakatan
yang mengikat dan pengaturan yang disebutkan dalam kontrak ini dianggap telah
dikonfirmasi dan pasti.

 Indah Nama
: Sales Manager Jabatan : Hotel Manager
: 19 Mei 2025 Tanggal : 19 Mei 2025

Tanda Tangan :

: Aidil Mestika

1. Wolter Mwlnshﬁ No l3l. Tendean, South Jakarta 12180, Indonesia
2942, 722 6688 F: 021- 722 6288

Sumber : Hotel Neo Tendean, 2025

undede ynjuaq wejep
Jaquins ueyangakuaw uep uejwnjueduaw eduey
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Lampiran 5. Dokumen Banquet Event Order

Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta
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Lampiran 6. Bukti Chat WhatsApp dengan PIC

Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta
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Lampiran 7. Bukti Chat Pengiriman Offering Letter

Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta
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Lampiran 8. Persetujuan Tamu dan Pengiriman Confirmation Letter

all TSEL T 16.58

@ 48% @ |

< 152 ﬁ Mbak Ika Agustina-L... (X Q

Anda
ada kegiataan mba ika

siapp mba

Anda

mba recomend juga atuh ke team lain yg mau

& mba ika coba d cek kembali ya mba ..

mb yg TTd nya atas nama msm @

E " ajamba

yg ttd PPK saya

Mbak Ika Agustina - Lantai 4 Gedung...

mb yg TTd nya atas nama ™ ‘a aja
mba
Baik ak revisi ya mba ika 15.56

jadinya

tgl 20 mei fullboard twinshare 30pax

!l TSEL 2 17.00

< 152 ﬁ Mbak Ika Agustina-L... (X Q,

NO.CLI 93 1w/ 2023 7% / WD

@47% .

oasar

- 93 - CL - KEMENTERIAN
PENDIDIKAN - 20-21 MEI 2025....

93 - CL - KEMENTERIAN PENDIDIKAN

- 20-21 MEI 2025.docx
09.56 v/

mba ika berikut sudah aku kirim yaa
09.56 W/

baik mba

I el TSEL T 16.59

@ 48% =

< 152 ‘” Mbak Ika Agustina-L.. (X Q

& 61- OL - KEMENTERIAN
PENDIDIKAN DASAR DAN
MENENGAH - 20-23 MEI| 2025.doc.

mba ini sy CL nya besok ya
kirimnya

siap mba ika .. & |, terima kasih
bnyk mba ika .. 14.56 @

mba fullboardnya jadi nya fullboard
twinshare di tgl 20 mei mulai jam 9
pagi sampai jam 9 malam untuk 12 jam
penggunaan setup classroom

20 Mei 30 Pax
Lunch 30 pax,

CB 1 full jam 14.00,
Dinner full jam 18.00,
CB2danCB3

full jam 18.30

Sumber : Data diolah oleh Penulis, 2025
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mba ika atau bisa d bantu untuk di

mba ika untuk DP estimasi d kapan
week ini mba?

mba maaf klo di kita gaada DP . 5,
biasanya akan dibayar lunas langsung

Lampiran 9. Bukti Chat WhatsApp Pembayaran

Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta




Lampiran 10. Bukti Chat WhatsApp Mengirim Merchandise untuk Relationship

Maintenance

all TSEL & 17.07 @ yN%. )

< 153 0 Mbak Ika Agustina-L... (X Q

Rita R layl ya iniva  gg 49 7/

exdid yeH

mba ika hr ini ada office kah mba?
09.49 &

nnti dititip sajamba -,

Sel, 27 Mei

mba ika untuk goodie bagnya sudah
sampai ya
apakah sudah d terima mba?

epaeyer uabay yiuxalljod uizi eduey

16.07 W/

goodie bag nya bim daya buka mba
16.34

sudah diterimamba 5 4,

1jn3 eAae)y] yninjas neje ueibeqas diynbusw buesejiqg |

soalnya saya masih diluar mba 5 4.

bsk baru ke kentor 4,

siap mba ika .. J 1635 &

makasihmba |,

dengan senang hati mba ika .. i,
17.13¢
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